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ABSTRACT 
 
This study aims to prove empirically either simultaneous or partial influence of personal 
selling, sales promotion and image of the bank to the customer’s decision to save at Bank 
BRI Mojokerto.In this study, researchers used quantitative research methods. Methods used 
in sampling is multiple linear regression analysis with engineering judgement sampling, 
where the sampling is done randomly. For gathering the data using questionnaires. Data 
analysis techniques used this research is descriptive analysis of respondents, variable 
descriptive statistical analysis, test assumptions and hypothesis testing. Research results are 
processed with SPSS  version 16.0 for Windows shows that the value of Adjusted R square of 
0,078 means that 7,8% means that the decision to rescue Bank BRI MOjokerto affected by 
variables personal selling, sales promotion and image of the bank. The results of 
simultaneous test (F Test) showed a significance value of 0,100. This shows that the 
significant value of 0,100 > 0,05 which means that the personal selling variables, sales 
promotion and image of the bank at the same time no significant effect decision variables 
customers to save on bank savings products BRI in Mojokerto.  
Keywords : Personal Selling, Sales Promotion And Image Of The Bank 
PENDAHULUAN  
Pada era globalisasi yang sangat cepat ini 
industri perbankan telah mengalami 
perubahan besar dalam beberapa tahun 
terakhir. Perubahan tersebut terjadi 
dikarenakan jumlah bank dari tahun ke 
tahun mengalami peningkatan sehingga 
menjadikan bank harus bekerja keras 
untuk meningkatkan jumlah nasabah 
sesuai target yang ditetapkan oleh 
bank.Salah satu cara yang dapat dilakukan 
oleh bank untuk meningkatkan jumlah 
nasabah ialah dengan menggunakan 
bauran promosi yang tepat melalui 
personal selling dan sales promotion. 
Menurut Tjiptono (2008:224), personal 
selling adalah komunikasi yang dilakukan 
langsung dengan tatap muka antara penjual 
dan calon pembeli memperkenalkan 
produk agar mereka akan mencoba dan 
membelinya. Hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Fitri Maisya (2013) dalam 
penelitian pengaruh personal selling dan 
sales promotion terhadap keputusan 
konsumen menabung berpendapat bahwa 
personal selling merupakan cara untuk 
membantu perusahaan agar lebih mudah 
dalam mencari nasabah dalam rangka 
meningkatkan jumlah nasabah sesuai 
dengan target yang ingin dicapai.Selain 
bauran promosi dalam meningkatkan 
jumlah nasabah bank harus membangun 
citra baik di masyarakat. Menurut Kottler 
dan Amstrong (2006:299), citra ialah 
sebuah kesan yang dimiliki oleh seseorang 
individu terhadap suatu perusahaan. Citra 
juga ada beberapa peringkat yaituperingkat 
baik, sedang dan ada juga citra yang 
berperingkat buruk. Citra yang baik dapat 
mempengaruhi keputusan nasabah. Bank 
harus menjalin hubungan dengan 
masyarakat merupakan salah satu cara 
yang tepat untuk membangun citra bank 
dan merupakan daya tarik masyarakat 
terhadap bank. Bank BRI perlu menempuh 
strategi promosi yang tepat dalam rangka 
meningkatkan jumlah nasabah. 
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 Tabel 1  
Data Perbandingan Laporan Posisi Keuangan Tabungan  
Bank BRI, Bank BCA dan Bank BNI( dalam Jutaan Rupiah) 
 
Nama 
Bank 
Desember 
2011 
Desember 
2012 
Desember 
2013 
Desember 
2014 
Desember 
2015 
BRI 152.474 182.291 210.003 232.413 267.607 
BCA 172.989 200.802 219.737 228.992 244.608 
BNI 78.932 96.274 106.727 113.821 127.654 
Sumber : Laporan posisi keuangan ( Neraca) Bank BRI, Bank BCA dan Bank 
    BNI 
 
Berdasarkan data diatas dapat 
disimpulkan bahwa tabungan bank BRI 
dengan Bank BCA dan Bank BNI sama-
sama mengalami peningkatan, namun dari 
tabel di atas dapat dilihat bahwa Bank 
BRI, Bank BCA dan Bank BNI 
memilikiperbandingan yang sangat tipis, 
dimana masing-masing bank berlomba-
lomba untuk menarik daya tarik nasabah 
yang bertujuan untuk meningkatkan 
volume penjualannya.  
Kondisi tersebut melatarbelakangi 
peneliti untuk menganalisis pemasaran 
yang khususnya “PENGARUH 
PENJUALAN PERSONAL, PROMOSI 
PENJUALAN DAN CITRA BANK 
TERHADAP KEPUTUSAN NASABAH 
MENABUNG DI BANK BRI 
MOJOKERTO”. 
 
KERANGKA TEORITIS YANG 
DIPAKAI DAN HIPOTESIS 
Penjualan Personal 
Penjualan personal adalah suatu bentuk 
komunikasi langsung secara lisan antara 
penjual dan pembeli atau calon pembeli 
dengan tujuan untuk meningkatkan volume 
penjualan. Penjualan Personal merupakan 
salah satu variabel didalam bauran promosi 
yang sangat diperlukan oleh sebuah bank 
dalam pemasaran produknya. Melalui 
penjualan personal bank dapat mencapai target 
langsung. Penjualan personal dapat 
memberikan kontribusi yang besar dalam 
dunia pemasaran. Penjualan personal 
merupakan alat promosi yang paling tepat 
pada tahap pembelian produk selanjutnya, 
khususnya dalam membangun keyakinan pada 
kosumen yang pada akhirnya konsumen 
tertarik dan memutuskan untuk membeli 
produk yang ditawarkan. Menurut Ujang 
Sumarwan (2009:116), penjualan personal 
adalah komunikasi langsung antara penjual 
dan calon pembeli dan membentuk 
pemahaman produk agar konsumen kemudian 
membeli produk yang ditawarkan. 
Peran penjualan personal dipengaruhi 
oleh  beberapa faktor, yaitu sumber daya 
perusahaan dimana penggunaan penjualan 
personal harus sesuai dengan tujuan dan 
strategi pemasaran, karakteristik dan 
kepentingan konsumen dimana penjualan 
personal harus memperhatikan target yang 
akan dicapai, karakteristik produk dimana 
penjualan personal digunakan untuk 
memasarkan produk dalam menambah 
pengetahuan para konsumen dalam 
pengambilan keputusan, kebijakan saluran 
distribusi dimana penjualan personal  
Tujuan penjualan personal  ialah untuk 
peningkatan posisi penjualan , membangun 
antusias kosumen untuk membeli produk yang 
ditawarkan dan menjadi kosumen tetap.  
Promosi Penjualan 
Promosi penjualan adalah suatu kegiatan 
mengenalkan produk kepada para konsumen 
agar konsumen dapat melihat produk yang 
ditawarkan.Promosi penjualan merupakan 
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salah satu bentuk komunikasi yang digunakan 
untuk memberitahu, menarik konsumen, 
membujuk konsumen agar membeli produk  
yang ditawarkan agar volume penjualan 
produk lebih meningkat. Menurut Kottler 
& Keller (2009 : 219), promosi penjualan 
ialah komponen inti dalam bauran 
pemasaran yang dimana promosi 
penjualan mencakup promosi dagang dan 
promosi bisnis dan tenaga penjualan. 
Adapun menurut Ujang Sumarwan ( 2009 
: 114 – 115 ), promosi penjualan adalah 
suatu cara yang dapat diukur untuk 
menarik konsumen agar segera membeli 
produk yang ditawarkan. Tujuan promosi 
penjualan ialah sebagai berikut : (1) 
Modifikasi tingkah laku : Kegiatan 
promosi yang bertujuan untuk berusaha 
mengubah tingkah laku konsumen dengan 
menciptakan kesan baik tentang produk 
dan mendorong pembelian produk oleh 
konsumen, sehingga konsumen yang dari 
tidak menerima suatu produk akan 
menjadi setia terhadap produk. (2) 
Memberitahu : Kegiatan promosi yang 
bersifat memberikan informasi mengenai 
harga, kualitas, syarat pembeli, kegunaan, 
dan keistimewaan sebuah produk kepada 
pasar yang dituju untuk membantu 
konsumen dalam mengambil keputusan 
untuk membeli. (3) Membujuk : Kegiatan 
promosi yang bersifat membujuk dan 
mendorong konsumen untuk melakukan 
pembelian atas produk yang 
ditawarkan.Perusahaan lebih 
mengutamakan penciptaan kesan positif 
kepada konsumen agar promosi dapat 
berpengaruh terhadap perilaku pembeli 
dalam waktu yang lama. (4) 
Mengingatkan: Kegiatan promosi yang 
bersifat mengingatkan ini dilakukan untuk 
mempertahankan merek produk di hati 
masyarakat, dan mempertahankan 
pembeli yang akan melakukan transaksi 
pembelian secara terus-menerus. 
 
Citra Bank 
Citra bank merupakan salah satu faktor 
penting dalam keberhasilan sebuah bank 
dalam mengenalkan produk. Citra bank 
tidak dapat direkayasa dan secara sadar 
ataupun tidak sebuah bank mempunyai 
sebuah citra di masyarakat, untuk itu bank 
perlu mengkomunikasikan visi dan misi 
tentang bank yang diharapkan. Menurut  
Tatik Suryani (2013 : 85 - 86), citra 
perusahaan adalah segala hal yang 
berkaitan dengan perusahaan yang ada 
pada ingatan para konsumen dan persepsi 
atas informasi yang diterima dan 
pengalaman para konsumen atas 
perusahaan tersebut. Apabila citra 
perusahaan positif maka para konsumen 
cenderung membeli produk dan setia 
menggunakan produk tersebut. Oleh 
karena itu penting bagi perusahaan untuk 
membangun citra perusahaan, perusahaan 
dapat membangun citra perusahaan 
melalui berbagai cara yaitu komunikasi 
yang dilakukan oleh perusahaan dan 
pemahaman perusahaan atas apa yang apa 
yang dibutuhkan oleh konsumen. Dari sisi 
konsumen, konsumen mengharapkan 
produk yang ditawarkan sesuai dengan 
yang diiformasikan pada saat penawaran 
sedangkan dari sisi perusahaan, 
perusahaan berupaya untuk memenuhi 
kebutuhan yang sedang diinginkan oleh 
konsumen. Tujuan citra bank ialah 
membangun penilaian baik atas 
perusahaan baik dari produk karyawan 
ataupun program-program yang dilakukan 
oleh bank. 
 
Keputusan Menabung 
Menurut Kotler dan Armstrong 
(2008:181), keputusan pembelian ialah 
merupakan ketertarikan dan keyakinan 
konsumen pada produk yang ditawarkan 
sehingga konsumen memutuskan untuk 
membelinya. Menurut J. Paul Peter dan 
Jerry C. Olson ( 2013 : 165 ) konsumen 
akan melalui 5 (lima) tahap proses 
keputusan pembelian : (1) Pengenalan 
kebutuhan, yaitu proses konsumen 
mengenali sebuah masalah atau 
kebutuhan. Pemasar perlu 
mengidentifikasi keadaan yang memicu 
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kebutuhan tertentu, dengan 
mengumpulkan informasi dari sejumlah 
konsumen. (2) Pencarian informasi, yaitu 
proses konsumen terdorong untuk 
mencari informasi yang lebih banyak. 
Sumber informasi konsumen dibagi 
menjadi 4 (empat) kelompok, yaitu 
sumber pribadi, sumber komersial, 
sumber publik dan sumber pengalaman. 
(3) Evaluasi alternatif, yaitu proses 
konsumen menggunakan informasi untuk 
mengevaluasi dalam menentukan pilihan. 
(4) keputusan pembelian, yaitu proses 
konsumen membentuk persepsi atas 
merek-merek yang ada di dalam tahap 
evaluasi. (5) Perilaku pasca pembelian, 
yaitu proses konsumen akan mengalami 
kepuasan atau ketidakpuasan dengan 
pembelian yang dilakukan. Penjualan 
personal, promosi penjualan dan 
membangun citra bank tidak berhenti 
ketika konsumen sudah memilih produk 
yang ditawarkan tetapi berlanjut sampai 
setelah pembelian produk. (6) Kepuasaan 
setelah pembelian produk, Kepuasaan 
nasabah ialah peran antara keinginan 
nasabah terhadap produk tersebut dengan 
manfaat yang diperoleh. Apabila manfaat 
yang diperoleh tidak sesuai maka nasabah 
akan meninggalkan produk tersebut, tetapi 
jika sebaliknya produk memberikan 
banyak manfaat dan sesuai dengan yang 
dibutuhkan oleh para nasabah maka 
kepuasaan nasabah akan tercapai dari hal 
itu para nasabah akan setia pada produk 
yang digunakan. (7) Tindakan setelah 
pembelian, Sikap nasabah selanjutnya 
dipengaruhi oleh seberapa puas dan 
ketidakpuasaan nasabah terhadap produk 
tersebut. Apabila nasabah  kurang puas 
dengan produk tersebut sebuah bank akan 
berusaha memperbaiki dan menambah 
nilai tambah suatu produk tersebut, tetapi 
jika sebaliknya nasabah merasakan 
manfaat terhadap produk tersebut maka 
nasabah akan setia pada produk tersebut. 
 
Pengaruh Penjualan Personal 
terhadap Keputusan Nasabah 
Menabung 
Menurut Ujang Sumarwa (2009:116), 
penjualan personal adalah alat promosi 
yang paling tepat pada tahap pembelian 
produk selanjutnya, khususnya dalam 
membangun keyakinan dan ketertarikan 
para nasabah terhadap produk. Dalam era 
globalisasi saat ini perkembangan industri 
perbankan semakin ketat, membuat pihak 
bank berlomba-lomba untuk 
meningkatkan jumlah nasabah sesuai 
dengan target yang diinginkan.Sebagai 
salah satu lembaga keuangan, perbankan 
harus berupaya untuk memenangkan 
persaingan. 
Penerapan strategi penjualan personal 
bank yang meliputi memberikan layanan 
yang ramah, perhatian khusus kepada 
nasabah akan meningkatkan ketertarikan 
nasabah untuk menabung. Dengan 
demikian dapat disimpulkan penerapan 
penjualan personal memiliki pengaruh 
terhadap keputusan nasabah menabung. 
Hasil penelitian Mega Fareza Dellamita 
(2014) menyimpulkan bahwa penjualan 
personal berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah menabung. 
H1 : Penjualan personal berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan  
nasabah menabung di BRI 
Mojokerto 
 
Pengaruh Promosi Penjualan 
terhadap Keputusan Nasabah 
Menabung 
 
Menurut Kottler & Keller (2009 : 219), 
promosi penjualan merupakan bentuk 
komponen inti dalam bauran pemasaran, 
dimana konsumen lebih tertarik dengan 
produk yang ada tawaran hadiah. Promosi 
penjualan melalui penetapan harga yang 
menarik, pemberian hadiah serta 
pemberian undian berhadiah akan 
meningkatkan volume penjualan produk 
bank. Semakin menarik promosi 
penjualan yang dilakukan oleh bank maka 
semakin tinggi pula jumlah nasabah yang 
tertarik untuk menabung. Hasil penelitian 
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Chritina Sagala et.al ( 2014 ) 
membuktikan bahwa promosi penjualan 
berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah menabung.  
H2  : Promosi penjualan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan nasabah 
menabung di BRI Mojokerto 
 
Pengaruh Citra Bank terhadap 
Keputusan Nasabah Menabung 
Menurut Tatik Suryani ( 2013 : 85 -86 ) 
Citra bank adalah atribut yang digunakan 
untuk mempengaruhi nasabah agar 
tertarik dengan bank yang menawarkan 
produk, disini citra bank menggambarkan 
pengalaman atau kesan yang akan didapat 
oleh para nasabahterhadap bank. Apabila 
nasabah memperoleh pengalaman yang 
sesuai dengan harapannya dan merasa 
puas maka nasabah akan memberikan 
sikap positif terhadap citra bank. 
 
 
Citra bank dibangun melalui pemberian kesan 
yang baik pada benak nasabah , kesan yang 
positif akan meningkatkan volume penjualan 
produk bank. Semakin baik penilaian para 
nasabah terhadap cita bank maka semakin 
tinggi pula jumlah nasabah yang tertarik untuk 
menabung. Hasil penelitian Nida Qamar & 
Rab Nawaz Lodji (2013) membuktikan bahwa 
citra bank berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabang menabung. 
H3 : Citra bank berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah menabung di BRI 
Mojokerto.
 
 
  
 
 
 
  
H2 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1 
 KERANGKA PEMIKIRAN  
 
Penelitian ini menggunakan data 
primer. Penelitian yang menggunakan data 
primer adalah penelitian yang sumber 
datanya berasal dari observasi langsung 
pada obyek penelitian di lapangan nasabah 
tabungan bank BRI Mojokerto dan 
bermaksud khusus menyelesaikan masalah 
dengan metode pengumpulan data melalui 
kuesioner, yaitu teknik terstruktur untuk 
memperoleh data yang terdiri dari 
serangkaian pertanyaan tertulis atau 
variabel yang dijawab responden 
(Malhotra 2009 : 325). 
 
 
 
METODE PENELITIAN 
Rancangan Penelitian 
Berdasarkan tujuan penelitian ini 
tergolong penelitian hipotesis, karena 
menguji hubungan sebab akibat antara 
variabel satu dengan variabel lainnya. 
Dalam penelitian variabel bebas 
Penjualan personal 
(  
Promosi 
penjualan  ) 
Citra Bank  
Keputusan nasabah 
menabung (Y) 
H1 
H3 
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berpengaruh pada variabel terikat. 
Variabel bebasnya yaitu penjualan 
personal, promosi penjualan dan citra 
bank, sedangkan variabel terikatnya 
keputusan nasabah menabung. 
 
 
 
Pengukuran Variabel  
Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan 5 skala Likert. Pengisian 
kuesioner dalam penelitian ini dengan 
menggunakan 5 skala Likert melalui 
tingkatan, sebagai berikut  ( Imam Ghozali 
2013 : 47)  : 
(a) Skor 1 untuk jawaban sangat tidak 
setuju . (b) Skor 2 untuk jawaban tidak 
setuju. (c) Skor 3 untuk jawaban netral. (d) 
Skor 4 untuk jawaban setuju. (e) Skor 5 
untuk jawaban sangat setuju. 
Untuk nilai rata-rata dari setiap 
responden tiap-tiap pertanyaan, maka dari 
jawaban responden tersebut akan dijumlah 
dan dibagi dengan jumlah item atau 
indikator dalam setiap variabel. Dimana 
penentu intervalnya memakai rumus 
sebagai berikut : 
 
IK =   =   = 0,8 
INTERVAL KELAS 
 
 
ANALISIS DATA DAN 
PEMBAHASAN 
Regresi Linear Berganda  
Regresi linier berganda digunakan untk 
menguji seberapa kuat hubungan antara 
variabel dependen dengan variabel  
 
independen (Ghozali,2013 : 96). Dari hasil 
analisis regresi linear berganda dapat 
disajikan dalam bentuk tabel yaitu uji 
signifikansi parameter (Uji F dan Uji t) 
agar dapat mempermudah dalam 
menjelaskannya. 
 
Tabel 3 
KOEFISIEN REGRESI LINEAR BERGANDA  
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 21.258 3.427  6.202 .000 
Total PP -.181 .095 -.211 -1.913 .059 
Total PROP .277 .172 .179 1.615 .111 
Total C -.017 .109 -.018 -.159 .874 
    
Jawaban  Nilai  Interval 
Sangat Setuju 5 1,0 ≤ a ≤ 1,8 
Setuju  4 1,8 < a ≤ 2,6 
Netral  3 2,6 < a ≤ 3,4 
Tidak Setuju 2 3,4 < a ≤ 4,2 
Sangat Tidak Setuju 1 4,2 < a ≤ 5 
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Dengan rumus Y = α + β1X1 + β2X2 + 
β3X3 + e 
Berdasarkan hasil analisis dari data diatas 
dapat disimpulkan persamaan sebagai 
berikut : Y = 21.258 – 0,181 X1 + 0,277 
X2 – 0,177 X3 + 3,427  
(a) Artinya apabila keseluruhan variabel 
bebas dalam penelitian ini bernilai nol, 
maka besarnya nilai variabel tergantung 
dengan keputusan nasabah menabung akan 
meningkat sebesar 21,258 dengan asumsi 
seluruh variabel bebas bernilai nol. (b) β1 
= - 0,181 artinya apabila variabel 
penjualan personal naik satu satuan maka 
keputusan nasabah menabung akan 
mengalami penurunan sebesar 0,181 dan 
sebaliknya jika variabel penjualan personal 
turun satu satuan maka keputusan nasabah 
menabung belum tentu mengalami 
peningkatan sebesar 0,181. (c) β2 = 0,277 
artinya apabila variabel promosi penjualan 
naik satu satuan maka keputusan nasabah 
menabung akan mengalami kenaikan 
sebesar 0,277 dan sebaliknya jika variabel 
promosi penjualan naik satu satuan maka 
keputusan nasabah menabung mengalami 
peningkatan sebesar 0,277. (d) β3 = -0,017 
artinya apabila variabel citra bank naik 
satu satuan maka keputusan nasabah 
menabung akan mengalami penurunan 
sebesar 0,017  dan sebaliknya jika variabel 
citra bank turun satu satuan maka 
keputusan nasabah menabung mengalami 
peningkatan sebesar 0,017. 
Uji Simultan (Uji F ) 
Menurut Ghozali (2013), uji statistic F 
berfungsi untuk mengetahui apakah semua 
variabel independen memiliki pengaruh 
terhadap variabel dependen. Dalam 
penelitian ini uji F digunakan untuk 
menguji apakah secara simultan variabel 
bebas secara signifikan mempengaruhi 
variabel terikat dalam regresi linear 
berganda. Perumusan hipotesis statistik : 
(a) Membuat hipotesis nol (H0) : H0 : β1 =  
β2 = β3 = 0 Maksudnya, apakah semua 
variabel independen yang di uji bukan 
merupakan penjelas yang signifikan 
terhadap variabel dependen. (b) Hipotesis 
alternatif (H1) : H1 : β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ 0 
Maksudnya, semua variabel dependen 
merupakan penjelas yang signifikan 
terhadap variabel dependen. 
Berdasarkan hasil pengolahan data yang 
menggunakan SPSS tampak pada tabel 3 
hasil analisis uji simultan sebagai berikut : 
Tabel 4 
HASIL ANALISIS UJI SIMULTAN (UJI F) 
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 36.360 3 12.120 2.154 .100
a
 
Residual 427.628 76 5.627134   
Total 463.988 79    
  
Dari hasil perhitungan yang menggunakan 
SPSS dapat dilihat bahwa tingkat 
signifikansi pada uji F adalah 0,100. Hal 
ini menunjukkan bahwa nilai signifikansi 
0,100 > 0,05 berarti H0 diterima dan H1 
ditolak yang mengindikasikan secara 
keseluruhan variabel penjualan personal, 
promosi penjualan, citra bank secara 
bersamaan mempunyai pengaruh yang 
tidak signifikan terhadap variabel 
keputusan nasabah menabung pada produk 
tabungan Bank BRI di Mojokerto. 
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Berdasarkan data pada tabel 5 dapat 
dilihat bahwa pada uji t dari probabilitas 
signifikansi. Jika angka probabilitas 
signifikansi < 0,05 maka dapat 
disimpulkan H0 ditolak dan H1 diterima. 
(a) Penjualan Personal Terhadap 
Keputusan Nasabah Menabung. 
Berdasarkan tabel 6 dapat dilihat angka 
signifikansi variabel penjualan personal 
sebesar 0,061 lebih besar dari ketentuan 
0,05 (0,059 > 0,05) maka H0 diterima dan 
H1 ditolak. Dengan demikian variabel 
penjualan personal berpengaruh negatif 
tidak signifikan terhadap variabel 
keputusan nasabah menabung. (b) Promosi 
Penjualan Terhadap Keputusan Nasabah 
Menabung. Berdasarkan tabel 5 dapat 
dilihat angka signifikansi variabel promosi 
penjualan sebesar 0,111 lebih besar dari 
ketentuan 0,05 (0,111 > 0,05) maka H0 
diterima dan H1 ditolak. Dengan demikian 
variabel promosi penjualan berpengaruh 
positif tidak signifikan terhadap variabel 
keputusan nasabah menabung. (c) Citra 
Bank Terhadap Keputusan Nasabah 
Menabung 
Berdasarkan tabel 5 dapat dilihat angka 
signifikansi variabel citra bank sebesar 
0,874 lebih besar dari ketentuan 0,05 
(0,874 > 0,05) maka H0 diterima dan H1 
ditolak. Dengan demikian variabel citra 
bank berpengaruh negatif tidak signifikan 
terhadap variabel keputusan nasabah 
menabung. 
 
Pembahasan  
Tujuan dari penelitian ini adalah 
untuk mengkaji pengaruh penjualan 
personal, promosi penjualan dan citra bank 
terhadap keputusan nasabah menabung di 
Bank BRI Mojokerto. 
Pengaruh variabel bebas secara 
bersamaan terhadap variabel terikat  
Hasil uji statistik terhadap hipotesis 
pertama (H1) dari penelitian ini, bahwa 
ketiga variabel bebas secara bersamaan 
berpengaruh tidak signifikan terhadap 
variabel terikat. Hal ini dibuktikan dengan 
hasil uji F yang menunjukkan tingkat 
signifikasi 0,100
 
> 0,05 maka H0 diterima 
dan H1 ditolak yang berarti bahwa 
penjualan personal, promosi penjualan, 
dan citra bank secara bersama-sama 
berpengaruh positif tetapi tidak signifikan 
terhadap keputusan nasabah menabung di 
Bank BRI Mojokerto. 
Berdasarkan hasil tersebut, maka 
keputusan nasabah menabung tidak 
Tabel 5 
HASIL UJI T 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 21.258 3.427  6.202 .000 
Total PP -.181 .095 -.211 -1.913 .059 
Total PROP .277 .172 .179 1.615 .111 
Total C -.017 .109 -.018 -.159 .874 
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dipengaruhi oleh ketiga variabel yaitu 
penjualan personal, promosi penjualan dan 
citra bank terhadap keputusan nasabah 
menabung di Bank BRI Mojokerto. 
Pengaruh penjualan personal terhadap 
keputusan nasabah menabung 
Berdasarkan hasil uji t yang telah 
dilakukan oleh peneliti sebagaimana yang 
sudah disajikan pada tabel 5 menyatakan 
bahwa variabel penjualan personal 
memiliki signifikansi 0,059 yang berarti 
nilai signifikan > 0,05 maka H0 diterima 
dan H1 ditolak. Dengan demikian variabel 
penjualan personal memiliki pengaruh 
yang negative dan tidak signifikan  
terhadap keputusan nasabah menabung.  
Penelitian ini memiliki hasil yang 
berbeda dengan penelitian sebelumnya 
yang dilakukan oleh Cristina et, al, (2014) 
yang memberikan hasil penjualan personal 
memiliki pengaruh positif signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
Perbedaan hasil penelitian ini 
disebabkan oleh perbedaan karakteristik 
responden, dimana sebagian besar 
responden adalah pelajar/mahasiswa yang 
memutusakan menabung di Bank BRI 
karena dorongan orang tua. Responden 
dari kalangan wiraswasta merupakan 
pedagang yang memutuskan menabung di 
Bank BRI karena pengaruh dari teman 
sesama pedagang dan lingkungan. Selain 
itu perbedaan hasil penelitian ini juga 
disebabkan oleh tingkat pendidikan 
responden yang rendah. Meskipun peneliti 
telah mendampingi responden dalam 
mengisi kuesioner namun rendahnya 
tingkat pendidikan mempengaruhi tingkat 
pemahaman responden terhadap 
pernyataan pada kuesioner penelitian. Hal-
hal tersebut diatas membuat penjualan 
personal tidak dipertimbangkan sebagai 
variabel yang mempengaruhi keputusan 
nasabah menabung di Bank BRI 
Mojokerto.  
Pengaruh promosi penjualan terhadap 
keputusan nasabah menabung 
Berdasarkan hasil uji t yang telah 
dilakukan oleh peneliti sebagaimana yang 
sudah disajikan pada tabel 5 menyatakan 
bahwa variabel promosi penjualan 
memiliki signifikansi 0,111 yang berarti 
nilai signifikan > 0,05 maka H0 diterima 
dan H1 ditolak. Dengan demikian variabel 
promosi penjualan memiliki pengaruh 
yang positif tidak signifikan terhadap 
keputusan nasabah menabung.  
Penelitian ini memiliki hasil yang 
berbeda dengan penelitian sebelumnya 
yang dilakukan oleh Michael N. 
London,(2016) yang memberikan hasil 
promosi penjualan memiliki pengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
Perbedaan hasil penelitian ini 
disebabkan oleh perbedaan karakteristik 
responden, dimana sebagian besar 
responden adalah pelajar/mahasiswa yang 
memutusakan menabung di Bank BRI 
karena dorongan orang tua. Responden 
dari kalangan wiraswasta merupakan 
pedagang yang memutuskan menabung di 
Bank BRI karena pengaruh dari teman 
sesama pedagang dan lingkungan. Selain 
itu perbedaan hasil penelitian ini juga 
disebabkan oleh tingkat pendidikan 
responden yang rendah. Meskipun peneliti 
telah mendampingi responden dalam 
mengisi kuesioner namun rendahnya 
tingkat pendidikan mempengaruhi tingkat 
pemahaman responden terhadap 
pernyataan pada kuesioner penelitian. Hal-
hal tersebut diatas membuat promosi 
penjualan tidak dipertimbangkan sebagai 
variabel yang mempengaruhi keputusan 
nasabah menabung di Bank BRI 
Mojokerto.  
Pengaruh citra bank terhadap 
keputusan nasabah menabung 
Berdasarkan hasil uji t yang telah 
dilakukan oleh peneliti sebagaimana yang 
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sudah disajikan pada tabel 5 menyatakan 
bahwa variabel citra bank memiliki 
signifikansi 0,874 yang berarti nilai 
signifikan > 0,05 maka H0 diterima dan 
H1 ditolak. Dengan demikian variabel 
citra bank memiliki pengaruh yang negatif 
tidak signifikan terhadap keputusan 
nasabah menabung.  
Penelitian ini memiliki hasil yang 
berbeda dengan penelitian sebelumnya 
yang dilakukan oleh Nida qamar & Rab 
Nawaz Lodhi, (2013) yang memberikan 
hasil citra perusahaan memiliki pengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
Perbedaan hasil penelitian ini 
disebabkan oleh perbedaan karakteristik 
responden, dimana sebagian besar 
responden adalah pelajar/mahasiswa yang 
memutusakan menabung di Bank BRI 
karena dorongan orang tua. Responden 
dari kalangan wiraswasta merupakan 
pedagang yang memutuskan menabung di 
Bank BRI karena pengaruh dari teman 
sesama pedagang dan lingkungan. Selain 
itu perbedaan hasil penelitian ini juga 
disebabkan oleh tingkat pendidikan 
responden yang rendah. Meskipun peneliti 
telah mendampingi responden dalam 
mengisi kuesioner namun rendahnya 
tingkat pendidikan mempengaruhi tingkat 
pemahaman responden terhadap 
pernyataan pada kuesioner penelitian. Hal-
hal tersebut diatas membuat citra bank 
yang baik tidak dipertimbangkan sebagai 
variabel yang mempengaruhi keputusan 
nasabah menabung di Bank BRI 
Mojokerto.  
Kesimpulan 
Setelah dilakukan pengujian hipotesa 
dan pemabahasan, dapat disimpulkan 
sebagai berikut : (1) Berdasarkan uji F 
(simultan) variabel bebas yaitu penjualan 
personal, promosi penjualan dan citra bank 
secara simultan mempunyai pengaruh 
yang tidak signifikan terhadap variabel 
keputusan nasabah menabung di Bank BRI 
di Mojokerto. (2) Penjualan personal 
secara parsial tidak berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah menabung di Bank BRI 
Mojokerto. (3) Promosi penjualan secara 
parsial tidak berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah menabung di Bank BRI 
Mojokerto. (4) Citra bank secara parsial 
tidak berpengaruh terhadap keputusan 
nasabah menabung di Bank BRI 
Mojokerto.  
Keterbatasan penelitian 
Berdasarkan yang sudah dilakukan, 
terdapat beberapa keterbatasan. Berikut 
adalah keterbatasan dalam penelitian ini : 
(1) Pada kuesioner yang disajikan, 
beberapa responden kurang setuju dengan 
beberapa indikator pertanyaan sehingga 
responden memilih netral (2) Keterbatasan 
waktu dalam pengisian kuesioner sehingga 
responden terburu-buru dalam mengisi 
kuesioner 
Saran  
Berdasarkan hasil analisis penelitian 
yang telah disampaikan diatas, maka ada 
beberapa saran yang sekiranya dapat 
bermanfaat bagi pihak yang terkait, berikut 
adalah sarannya : Saran Bagi Bank BRI 
Mojokerto penelitian  ini diharapkan bisa 
menjadi bahan pertimbangan bagi Bank 
BRI untuk lebih meningkatkan lagi 
keramahan karyawan, hadiah tahunan dan 
citra bank yang lebih baik dari pesaing 
karena ketiga butir memiliki skor 
tanggapan terendah. Saran bagi peneliti 
selanjutnya diharapkan untuk peneliti 
selanjutnya agar menambahkan variabel 
independen lain seperti iklan dan 
pemasaran langsung dalam penelitian ini 
agar bisa mendapatkan penelitian yang 
lebih baik lagi. Peneliti berikutnya 
hendaknya lebih berhati-hati dalam 
menentukan nasabah yang dipilih sebagai 
responden agar diperoleh responden yang 
tepat dengan tujuan penelitian 
Daftar Rujukan 
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